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Resumen 

 El desarrollo de este trabajo se tendrá como eje central a la unidad de negocio Sauco 

S.A, perteneciente al Grupo Meta, la cual incluye a Checa, fábrica de cerveza artesanal 

ubicada en Sacanta, Córdoba y La Jirafa restaurante familiar ubicado en San Carlos de 

Bariloche, Río Negro. En este proyecto particular se hará hincapié principal en la fábrica de 

cerveza Checa. Por ello, con este reporte de caso, se propone luego de un análisis interno y 

externo de la empresa, realizar una Planificación Estratégica orientada a la penetración de 

mercado, la cual permitiría a la fábrica de cerveza artesanal ingresar a un nuevo destino, el 

cual será Bariloche, Río Negro, mediante el aumento de los canales de distribución. El 

objetivo general de este trabajo estará basado en el incremento de las ventas para diciembre 

de 2023, este se logrará con el cumplimiento de objetivos específicos, como el incremento 

de la producción, la incorporación y capacitación de nuevo personal y el desarrollo interno 

en la ampliación de los canales de distribución. 

 Palabras clave: Planificación – Estrategia – Penetración – Mercado – Cerveza. 

Abstract 

In the development of this essay, the Sauco S.A business unit, belonging to meta 

group will be the main axis, which includes Checa (Sacanta, Cordoba), a craft beer factory, 

and the familiar restaurant La Jirafa (San Carlos de Bariloche, Río Negro). In this project in 

particular, Checa will be the theme to be worked. Therefore, with this case report, it is 

proposed after an internal and external analysis of the company, to carry out a Strategic 

Planning oriented to the penetration of the market, which would allow the craft beer factory 

to get into a new destination, which will be Bariloche, through the increase of the distribution 

channels. The general objective of this project will be the increase of the sales for December 

2023, this will be achieved through the compliance of the general objectives, such as the 

incorporation and training of new staff and the internal development in the extension of the 

communication channels. 

Keywords: Planning – Strategy – Penetration – Market – Beer. 
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Introducción 

Por medio del siguiente reporte de la carrera Licenciatura en Administración se 

trabajará en torno al Grupo Meta, ubicado en la provincia de Córdoba. Dicha empresa fue 

fundada en el año 2019 y está consolidada por 4 unidades de negocio: La Tregua S.A, Sauco 

S.A, Cervezas Argentinas S.A.S y Brewing S.A.S, dichas unidades se encuentran distribuidas 

en distintas áreas geográficas de Argentina. 

En esta ocasión se llevará a cabo una planificación estratégica con Sauco S.A 

conformada por el restaurante La Jirafa (bodegón familiar), ubicado en la ciudad de San 

Carlos de Bariloche, provincia de Río Negro, que posee una capacidad para recibir 160 

comensales, donde pueden disfrutar desde minutas hasta platos regionales. Dicha unidad, 

también incluye a Checa, una fábrica de cervezas, ubicada en la ciudad de Sacanta, provincia 

de Córdoba, la misma cuenta con tecnología para la fabricación de cervezas, y actualmente 

produce 360.000 litros 

Mediante el informe brindado por el Grupo Meta se presenta una breve introducción 

de la empresa para conocer el entorno micro y macro donde la unidad de negocio, Sauco S.A 

se desenvuelve, para así poder aplicar una planificación que le pueda ayudar a su crecimiento. 

A raíz de la pandemia que se atraviesa actualmente debido al COVID-19, iniciada en 

el año 2019, el rubro gastronómico fue uno de los más afectados, cabe decir que, en 

Argentina, el aislamiento, social, preventivo y obligatorio (ASPO) que duro más de 9 meses. 

Debido a la gran pérdida de empleo en consecuencia de la crisis económica y 

sanitaria, muchas personas desempleadas encontraron una salida laboral rápida y simple en 

la comercialización de comidas de elaboración casera, incrementando así potenciales 

competidores, cabe decir que La Jirafa no brinda un servicio exclusivo. También hay que 

mencionar que las cifras alcanzadas en el segundo trimestre del 2020 indican que el 

desempleo alcanzo un pico del 13,1% (INDEC, 2020) mientras que en el primer trimestre del 

corriente año la cifras se redujeron al 10,2% (INDEC, 2021) aun así, estos valores no 

alcanzan los niveles pre pandemia, esto es importante mencionarlo, debido a que los bares y 

restaurantes fueron las primeras que se dejaron de consumir ante la crisis previamente 

mencionada. 
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Debemos mencionar también los cambios en el consumo de cerveza artesanal, que 

viene experimentando un crecimiento exponencial en los últimos años, esto tiene un impacto 

positivo para Checa. A su vez, en Argentina el mercado está poco explotado siendo así una 

gran oportunidad para penetrar con el producto que ya se fabrica, y lograr incrementar las 

ventas, aumentando la producción del mismo.  

Un referente clave es El Peñón del Águila, quienes implementaron esta nueva forma 

de distribuir y vender su producto: “El último gran hito de nuestra historia, es el lanzamiento 

de la primera cerveza artesanal en lata de la Argentina, en junio de 2016. Siguiendo 

nuestro ADN innovador” (Peñon del Aguila, 2016). 

Esta es una de las tantas razones por las que en el siguiente trabajo se planteara una 

planificación estratégica donde se podrá demostrar que, penetrando el mercado, con el mismo 

producto, pero incrementando su producción, se logrará que Sauco S.A consiga un 

crecimiento, atractivo para los clientes, y a su vez, sostenible en el tiempo, obteniendo así 

una integración completa de la unidad de negocio. 

La principal táctica de esta planificación será lograr un aumento en los canales de 

distribución en la ciudad de San Carlos de Bariloche, Río Negro. Para que, de forma inicial, 

se distribuya en otra zona del país, ya que ambos negocios, dentro de la industria, tienen gran 

oportunidad de generar ganancias.  

De este modo, se podrá insertar en la competencia una cerveza artesanal diferente y 

con poca masividad, con la exclusividad, que inicialmente, se comercializaría en toda la 

ciudad de Bariloche, no solo en el restaurante, ya que actualmente este es su principal punto 

de venta ubicado en el sur del país. 
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Análisis del macroentorno 

A continuación, se presentará un análisis macro de la empresa, utilizando la 

herramienta PESTEL, la cual nos permite reconocer la industria en donde se desenvuelve 

Sauco S.A: gastronomía. A partir de factores políticos, económicos, sociales, tecnológicos, 

ecológicos y legales: 

Comenzaremos por los factores políticos haciendo referencia a las decisiones que 

toman los gobiernos ya sean a nivel nacional, provincial o municipal, que impactan en el 

negocio. 

En este caso puntual al hablar del sector cervecero podemos mencionar la decisión 

ante el COVID-19 del aislamiento social, preventivo y obligatorio (ASPO) el cual, de modo 

intermitente, marco cuáles eran los rubros esenciales y los no esenciales, en el Decreto 

297/2020: “Se suspende la apertura de locales, centros comerciales, establecimientos 

mayoristas y minoristas, y cualquier otro lugar que requiera la presencia de personas” 

(Oficial, 2020) de este modo, los que no lo eran se vieron afectados y tuvieron que cerrar sus 

puertas, o abrir insertando nuevas modalidades: servicio take away o delivery, incluso reabrir, 

pero con la capacidad reducida 

Tal como declara la CCAA “Desde la llegada del coronavirus cerraron 

450 cervecerías artesanales, 120 fábricas habilitadas y se perdieron 500 puestos de trabajo 

directos” (Gonzales, 2020) 

Sumando a esto debemos mencionar el próximo recambio de senadores y diputados 

en las elecciones legislativas del corriente año, esto trae consigo una posible restructuración 

en leyes y reglamentos que afecten al sector.  

Agregando a las cuestiones presentadas anteriormente podemos mencionar los 

factores económicos, debido a los cambios de consumo adquiridos durante la crisis sanitaria 

“creció el consumo local, el e-commerce, los hogares pasaron a ser multifuncionales” 

(MOCIULSKY, 2021), la devaluación de la moneda local, la inflación “es la principal 

preocupación, y aunque no hay un programa económico integral, existe un esfuerzo para 
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contenerla, suspenderla" (Kiguel, 2021) y el aumento del dólar, fueron algunos de los grandes 

problemas que afectaron fuertemente al segmento que produce y comercializa cerveza. 

Siguiendo con este análisis se deben contemplar los factores sociales, aquí recibimos 

la influencia de las personas que disfruten a diario lo que se produce (sea un bien o servicio) 

y con ellas, sus cambios en la forma de consumir “las órdenes de quedarse en casa y a los 

cierres obligatorios de negocios, cambiando su comportamiento a la hora de comer, comprar, 

planificar sus finanzas, administrar sus hogares.” (Coca, 2020). Debemos contemplar que 

durante la pandemia aumento el consumo de alcohol “el 45 por ciento de las personas toma 

más alcohol que antes del aislamiento” (Kemelmajer, 2020) a su vez, el confinamiento obligo 

a que los lugares cierren, llevando a la gente a utilizar los servicios de delivery o take away 

como nuevos sistemas para poder consumir comidas y bebidas de bares y restaurantes "En lo 

que refiere a restaurantes y tiendas especializadas (como dietéticas, carnicerías, verdulerías, 

entre otros) vimos que se duplicó la cantidad de pedidos realizados por los usuarios" (Casoy, 

2021) 

Las fábricas de cervezas debieron innovar y apegarse a las nuevas medidas utilizando 

las modalidades mencionadas con anterioridad. 

Estos cambios trajeron consigo innovaciones, por eso hablaremos de los factores 

tecnológicos los cuales tuvieron oportunidad de crecimiento en la industria “hoy día las 

cervecerías cuentan con unas instalaciones de alta tecnología donde los errores ya no 

dependen de la máquina” (Varela, 2019), no solo por los avances que existen a nivel global, 

sino que fueron necesarios para crear nuevas empresas de servicio puerta a puerta controlados 

con aplicaciones del celular (Pedidos Ya, Rappi, Uber Eats, etcétera) “Las apps de delivery 

tuvieron un crecimiento exponencial en 2020 y están en el podio de las empresas con más 

desarrollo en los últimos 12 meses” (Caamaño, 2021), a su vez, la utilización las redes 

sociales como canales de comunicación de las empresas para con la gente, creo lazos de 

cercanía y fortaleció relaciones con clientes, además, la oportunidad de acercarse potenciales 

clientes con la idea principal de expandirse a nuevos mercados.  

Todo el impacto tecnológico, social, económico y político antes mencionado debe ser 

acompañado por los factores ecológicos ya que estos hablan del sustento y los cuidados 
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medioambientales “implementamos prácticas sustentables y nuevas tecnologías durante todo 

el proceso productivo.” (Cerveceros Argentinos, 2016), que se tienen para con el medio 

donde se encuentre localizado el negocio y el impacto que tenga en él. 

A su vez, ante la utilización de redes sociales se están difundiendo nuevas formas 

ecológicas y proteccionistas con el medio ambiente, por ejemplo, campañas de 

concientización para cuidar las tierras, el agua “gestionamos el consumo de agua de una 

manera eficiente y fomentamos la concientización sobre su uso, identificamos desvíos en los 

consumos y les damos una solución inmediata, innovando o replicando buenas prácticas 

operacionales” (Cerveceros Argentinos, 2016) y avanzar a nuevas prácticas sustentables en 

el consumo de alimentos. 

Todas las empresas vinculadas al rubro gastronómico tienen una fuerte regulación, 

por eso es importante mencionar los factores legales los cuales controlan y organizan el 

desarrollo de los bares, restaurantes y empresas cerveceras, estos son impuestos de forma 

nacional, provincial y municipal, con leyes y normativas que permiten la apertura de los 

inmuebles (locales, fabricas, contratos de alquiler, ventas), “La Licencia o Habilitación 

Comercial tiene que ver con el permiso para realizar la actividad comercial y se debe tramitar 

en dependencias del municipio” (Aliaga, Huesa, Mauricio, & Quizama, 2009) 

El personal que trabaja en ellos y las reglamentaciones que tienen de seguridad e 

higiene, ante la falta de estos el local o fabrica puede verse en grandes problemas y estar 

frente a una posible clausura.  

Es necesario hacer mención que durante el 2020 y el corriente año los gastronómicos 

tuvieron la oportunidad de apertura con el aforo al 30% (durante la mencionada fase 4 y 5), 

esto quiere decir que podían tener sus puertas abiertas pero reducido en un 70% para poder 

cumplir con el distanciamiento social, logrando así que se respeten las propias nuevas leyes 

y reglas impuestas por la pandemia del COVID-19, también la utilización de protocolos 

sanitarios como alcohol en gel, barbijos y mamparas para la protección del personal y de los 

usuarios, todas estas reglas debieron ser cumplidas para poder reabrir las puertas al público. 
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Análisis del microentorno 

Este análisis se realizará con “Las Cinco Fuerzas de Porter” que nos permite 

“reconocer de qué modo las cinco fuerzas dan origen a nuevas amenazas y oportunidades y 

formular las respuestas estratégicas correspondientes” (Hill, 2015) 

Poder de negociación con los clientes: 

Medio-bajo: 

A causa de la gran cantidad de consumidores finales que representa la industria de 

cerveza artesanal y a la gran diferenciación entre unas y otras, podemos decir que los clientes 

tienen un bajo poder de negociación. Pero, teniendo en cuenta que la abundancia de oferta, 

la cantidad de información que se conoce acerca de precios y la distribución en 

supermercados, vinotecas y distribuidoras del producto ya sea industrial o artesanal “la 

sociedad actual busca alimentos más naturales, y rechaza cada vez más los artificios. Estamos 

ante una evolución natural del mercado, en el que las cervezas artesanas se están 

incorporando cada vez más a nuestra dieta” (Cerveza del Montseny, 2019) crea clientes de 

rango medio-bajo. 

Poder de negociación con los proveedores 

Medio-alto: 

A la hora de hablar de proveedores es clave mencionar que son un factor importante 

en cualquier proceso productivo, este se ve forzado por varios elementos. 

Teniendo en cuenta que los insumos para la fabricación no son exclusivos de una marca o 

proveedor, y el poder de negociación de las empresas será alto frente al de proveedores, esto 

se debe a que si el productor no acata los términos de la persona que nos abastece es muy 

fácil para el fabricante buscar uno nuevo. Ahora bien, en el caso contrario, si es necesario 

conseguir algún insumo con mayor diferenciación, ahí el poder del proveedor será mayor. 

También, es correspondiente verificar el volumen de compra que se requerirá, plazos de 

entrega, ubicación, y principalmente, la calidad, estas variables también puede ser un 

componente importante, ya que dependiendo el producto final que se quiera lograr, se buscará 

calidad, y si, se le da valor a la ubicación geográfica, veremos que la búsqueda de proveedores 

se reducirá a una corta distancia.  
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Amenaza de los nuevos competidores 

Baja: 

Barreras de entrada: baja. Esto se debe a que es necesario realizar una inversión inicial 

baja, también es baja su barrera de salida. Incluso, no es necesaria realizar una gran inversión 

en altas tecnologías, ya que la calidad del producto final no solo depende de los instrumentos 

tecnológicos que se utilicen. De todos modos, es alto el nivel de amenaza de la competencia, 

aunque ninguno de estos es un competidor potencial, sino que todos son de tamaño medio. 

A su vez, se debe tener en cuenta que, al existir tanta competencia, es difícil lograr 

una fidelización de clientes. 

Amenaza de productos sustitutos 

Al hablar de la sustitución de los productos en la industria cervecera, se debe hacer 

mención al consumo de otras bebidas con graduación mayor o igual que la que contiene la 

cerveza, entre ellas podemos mencionar: vino, whisky, tequila, y los famosos tragos tan 

consumidos por los jóvenes de 18 a 30 años, podemos nombrar al fernet, Gancia, vodka, 

entre otros, todos mezclados con otras bebidas alcohólicas o incluso con jugos, gaseosas o 

energizantes. 

No obstante, muchas veces eligen a las cervezas de producción industrial, ya que estas 

son mucho más fáciles de conseguir, debido a que sus canales de distribución son más 

amplios, y, además, el precio de venta es menor al de las cervezas de producción artesanal.  

Rivalidad entre los competidores existente: 

Dentro de la industria de cerveza artesanal hay cientos de competidores, pero la 

estrategia de cada uno está ubicada en la diferenciación del producto, lo básico es el sabor de 

cerveza ya que no siempre utilizan la misma receta que da como resultado el producto final, 

ya sea por la graduación de alcohol, el lúpulo, la malta que se use, etcétera. 

Hay que hacer mención especial, a que los productores están unidos muchas veces a 

causa de ferias y festivales, como el OktoberFest o la fiesta de San Patricio, que se organizan 

anualmente muchas veces por los mismos que producen. Esta unión también sirve para 

fortalecer la industria artesanal, creando la rivalidad entre ellos y las cervezas de producción 

industrial. 
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Análisis de mercado 

En el presente análisis se tendrá en cuenta el mercado en sí mismo, su público 

objetivo, una breve investigación de la competencia, las regulaciones que hay en él, para 

lograr conseguir un primer diagnóstico. “La segmentación del mercado se refiere al proceso 

de subdividir un mercado en grupos claramente identificables porque presentan 

características similares en cuanto a sus necesidades, deseos y demandas.” (Hill, 2015) 

En nuestro país el consumo de alcohol es alto: “se conoció un nuevo ranking 

estadístico que ubica a la Argentina en tercer lugar en toda América en cuanto a consumo de 

alcohol: 9,1 litros alcohol puro per cápita/año.” (Asociación Toxicologica Argentina, 2017). 

Dentro de las bebidas que más se consumen podemos mencionar al whisky, vodka, 

ron y licores “El último relevamiento de la consultora Nielsen en los supermercados en 2016, 

indican que crecieron las ventas de whisky (7,2%), vodka (25,1%), ron (15%) y licores 

(8,1%)” (Asociación Toxicologica Argentina, 2017). A su vez, la que mayor consumo tiene 

per cápita es la cerveza, con un consumo anual de 41 litros anuales por persona “Según datos 

del mercado, lo que más se consume en nuestro país es cerveza: 41 litros por persona por 

año. Y a pesar de la disminución, su consumo representa el 60% del total de las bebidas 

alcohólicas, lo que ubica a la Argentina en el puesto 72 a nivel mundial entre los países que 

más toman esa bebida” (Asociación Toxicologica Argentina, 2017). 

De igual forma, en nuestro país, el consumo está regulado, por leyes nacionales, 

incluyendo la propia guía de compromiso asumido lanzada por Cerveceros Argentinos 

(CCAA) junto con International Alliance for Responsible Drinking (IARD), donde pautan, 

principalmente, el consumo abusivo de bebidas alcohólicas “reconocemos que el consumo 

nocivo de alcohol causa un efecto grave sobre la salud pública y es un factor de riesgo para 

las enfermedades no contagiosas.” (Cerveceros Argentinos, 2015), el impacto del alcohol en 

la sociedad “apoyamos la Estrategia Mundial para Reducir el Consumo Nocivo de Alcohol 

de la OMS y nos comprometemos con su visión de mejorar la salud y los resultados sociales 

de las personas, las familias, y las comunidades” (Cerveceros Argentinos, 2015), la difusión 

de información sobre consumo responsable y nocivo “ La información sobre las consecuencias 

de los patrones de consumo de cerveza debe ser divulgada a la sociedad.”, y finalmente, es 



 

 

13 

 

 

responsabilidad de la sociedad en su conjunto “Evitar el consumo abusivo es una responsabilidad de 

los consumidores compartida con la industria, los intermediarios comerciales, las autoridades 

públicas y la sociedad en su conjunto.” (Cerveceros Argentinos, 2015), entre otras. 

 La industria cervecera “actualmente emplea en forma directa e indirecta a 127.500 

personas en todo el sistema productivo (logística, distribución, venta y agro). Su nivel de 

productividad está dentro de los más altos de la industria alimenticia.” (Cerveceros 

Argentinos, 2020) 

Sobre el consumo total se advierte que la cerveza industrial es mucho más frecuente 

frente al consumo de la cerveza artesanal “la cerveza industrial tiene mejor percepción de la 

relación precio/calidad que la artesanal, en el escenario de cervezas artesanales la opinión se 

encuentra dividida ya que además del grupo que considera que paga más de lo que debería” 

(Barbery, Godoy, Toro, Trujillo, & Romero, 2018) 

La segmentación de este mercado esa dirigida hacia hombres y mujeres entre los 18 

y 45 años, estos a su vez buscan diferentes características en la cerveza, que varían según “la 

calidad del producto, el sabor, las texturas y esto va de la mano del estilo de la cerveza” 

(Zamorano, 2017). A partir de cada una de estas singularidades podemos mencionar el sabor, 

los más consumidos son rubia y negra, en estas dos grandes categorías tenemos distintos 

subgrupos, como la Pilsen Lager, Honey Beer, Stout, IPA y APA, estas fueron mencionadas 

por CIBART (CIBART, s.f.) 
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Análisis interno: cadena de valor 

Al Grupo Meta se lo considera una empresa diversificada, ya que está conformada 

por varias unidades de negocio, con la que se trabajara en este análisis interno es con Sauco 

S.A, más precisamente con la fábrica de cerveza artesanal Checa. 

Actividades de Soporte: 

Infraestructura de la empresa: Conformado por un directorio, a cargo de Juan Cruz, 

Paula y Jose.  

La fábrica de cerveza artesanal Checa está formada por tres departamentos bien 

definidos: administración, comercial y producción. La primera está conformada por Paula y 

a su cargo están Sara, Melisa, Jimena y Rosalia; el área comercial está a cargo de Juan Cruz 

que tiene de subordinado a Marcelo, debemos decir que de manera externa trabajan 

Maximiliano y Gaspar; el área productiva a cargo de Jose y Luis, este último es el encargado 

de la elaboración de la cerveza y los empleados, a su cargo tiene a Daniel, German y Nahuel. 

La fábrica cuenta con la mejor tecnología para la fabricación de cerveza. 

Gestión de Recursos Humanos: 

En la Cervecería Checa, los responsables son José, uno de los fundadores y directivos 

del grupo, y Luis, que es licenciado en química y que se encarga de la parte productiva de la 

cervecería, es quien maneja la parte de empleados y la elaboración de la cerveza. Los 

coordinadores de producción son tres jóvenes de entre 19 y 24 años, que ayudan con el 

proceso productivo y también en la parte administrativa, que se encarga de papeles, pagos, 

compras de insumos y venta de productos. 

Luis es licenciado en Química, y los coordinadores en producción tienen secundario 

completo y reciben constante capacitación, en cuanto a cerveza, del líder de producción. 

En la planta fabril hay 3 puestos operarios, todos son hombres. El rango etario es de 

20 a 30 años. 
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Desarrollo de Tecnología:  

Dentro de la fábrica de cerveza Checa se encuentra como principal infraestructura el 

macerador de cerveza, el hervidor, fermentadores, enfriador, enlatadora, filtrador, 

instalaciones correspondientes para el correcto funcionamiento de todos los aparatos, etc. 

Compras: 

Los principales insumos necesarios a la hora de fabricar cerveza son la malta, el 

lúpulo, agua y levadura, en algunas ocasiones se utilizan azucares y otros granos como el 

maíz, trigo y el arroz, que otorgan los diferentes sabores. (Quilmes, 2020) 

Actividades Primarias: “incluyen el diseño, la creación y la entrega del producto, su 

marketing y su servicio de soporte posterior a la venta.” (Hill, 2015) 

Logística Interna: una de las formas que se dañan los granos es por causa de agentes 

externos “la luz, el calor y el oxígeno son los grandes enemigos” (Steve, 2002). Es por esta 

razón, que una de las mejores formas para su buena conservación es la utilización de bolsas 

de plástico “Las bolsas de plástico que se pueden sellar (como Ziploc) o los recipientes de 

plástico rígido de 2 a 3 galones con tapa hermética (como un bote de basura) son ideales para 

el almacenamiento a largo plazo”. (Steve, 2002) 

Los lúpulos deben ser conservados en heladeras, dentro de bolsas, esto evita que la 

absorción de otros sabores que afecten a la cerveza “Se recomienda mantener los granos 

triturados en contenedores sellados y guardarlos en un refrigerador hasta que se vayan a usar” 

(Fernum, 2020) 

La levadura no necesita de un gran almacenamiento “Simplemente deje la levadura 

en el refrigerador hasta unas horas antes de usarla.” (Steve, 2002) 

Los líquidos deben ser almacenados en lugares secos y frescos. 

Operaciones: dentro del proceso de fabricación tenemos varios pasos a seguir. 

Maseración: “Se mezcla la malta y cereales con agua a temperatura progresivamente 

elevada. Las enzimas actúan convirtiendo el almidón en azúcar y las proteínas en 

aminoácidos.” (Cerveza Artesana, 2018) 
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Filtrado: “Se separan y eliminan los sólidos (cáscara de malta) y se recupera el líquido 

ahora llamado mosto. Las cáscaras se utilizan para alimentación animal.” (Cerveza Artesana, 

2018) 

Hervido: “Se esteriliza el mosto y se extraen los compuestos del lúpulo 

proporcionando aroma y amargor. Además, en este punto, se genera el color.” (Cerveza 

Artesana, 2018) 

Clarificación: “Se remueven los sólidos por sedimentación.” (Cerveza Artesana, 

2018) 

Fermentación. 

Filtración. 

Envasado: en este punto, Checa utiliza el formato de envasado en latas de aluminio, 

con una capacidad de 473cc. 

Logística de Salida: la utilización de latas para poder comercializar la cerveza nos 

permite una mejor forma de conservarlo en los almacenes, ya que el material con el que se 

envasa (lata de aluminio) no permite que la luz solar y el aire hagan contacto directo con la 

bebida, incluso no absorben gusto a metal debido a que “hay latas que llevan una película de 

un polímero basado en agua que aísla completamente el líquido que contiene” (The Beer 

Time, 2021). 

Se distribuye de manera simple, a través de camiones, ya que el método de envasado 

lo permite y es el más común en la industria, en donde el producto se mantiene en las 

condiciones aptas por su posterior distribución. 

Marketing y Ventas: las redes sociales como Facebook e Instagram son el principal 

canal de comunicación que utiliza Checa para acercarse al cliente, a su vez, realizan visitas a 

la fábrica, donde las personas se pueden acercar a conocer las instalaciones. 

Uno de los principales lugares donde el público puede acceder a una cerveza de la 

marca es en el bar Casa Negra, Boteco y Random, entre otros, en la provincia de Córdoba. 

Además, cuenta con Puntos Checa, estos son diferentes puntos en el país donde se pueden 

encontrar sus productos, algunos de ellos se encuentran en la provincia de Buenos Aires, 
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Santa Fe, Río Negro, Salta, San Miguel de Tucumán, La Rioja, San Juan, San Luis, Mendoza 

y Entre Ríos.  

Servicios: actualmente Checa se encuentra mejorando continuamente en su sabor para 

brindarle al cliente la mejor experiencia en cuanto a sabores, reinventando gustos y creando 

nuevos puntos de comercialización.  
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Marco teórico 

 En esta sección se desarrollará la teoría en la cual se basa la planificación estratégica 

de Sauco S.A con la cerveza artesanal llegando así a una penetración de mercado, esto es 

según diferentes autores “Crecimiento de la empresa mediante el aumento de ventas de los 

productos actuales a los segmentos actuales del mercado sin cambiar el producto” (Kotler & 

Amstrong, Fundamentos de Marketing, 2013).  

 Siguiendo esta definición en el libro de Fundamentos de Mercadotecnia hace 

referencia a este tipo de estrategia, mencionándola como una “Estrategia de expansión que 

consiste en incrementar la participación en los mercados en los que se opera y con los 

productos actuales.” (Santesmases Mestre, Valderrey Villar, & Sanchez Guzman, 2014). 

 A su vez, los autores Kotler y Keller aseguran que la penetración de mercado se trata 

de “obtener mayor participación de mercado con sus productos actuales” (Kotler & Keller, 

Dirección de Marketing, 2016). 

 Esta penetración de mercado “puede impulsar el crecimiento mediante mejoras a su 

mezcla de marketing, haciendo ajustes al diseño de su producto, su publicidad, sus precios y 

sus esfuerzos de distribución” (Kotler & Amstrong, Fundamentos de Marketing, 2013). 

 Resulta importante mencionar causas por las cuales esta estrategia a implementar es 

adecuada para Checa, como mencionan los autores en el libro de Fundamentos de 

Mercadotecnia: (Santesmases Mestre, Valderrey Villar, & Sanchez Guzman, 2014). 

1. “El producto no constituye una auténtica novedad y puede ser rápidamente 

imitado por la competencia.”  

2. “La demanda es altamente sensible al precio. Si se estima que una reducción 

de precios puede incrementar significativamente la demanda, por ser un producto de fácil 

adopción (no complejo, precio bajo, escaso riesgo percibido, etc.), la estrategia de 

penetración resultará más efectiva.” 

3. “Posibilidad de entrada de nuevos competidores, que se sentirían atraídos por 

los precios altos y utilidades deseables. Un precio bajo inicial puede suponer una importante 

barrera de entrada en el sector.” 
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4. “Economías de escala. Si los costos se reducen sensiblemente al elevarse los 

volúmenes de producción, los precios iniciales bajos podrán generar una demanda mayor que 

permitirá producir grandes series a costos menores.” 

5. “Recuperación rápida de la inversión. Si no se dispone de recursos suficientes 

para una recuperación a largo plazo de la inversión o se considera que los riesgos asumidos 

por tal demora son elevados, deberán también fijarse precios iniciales bajos para estimular 

rápidamente la demanda.”. 
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Diagnóstico y discusión 

A partir del análisis macro realizado a Sauco S.A se logró llegar a la conclusión que 

debido a la industria en donde la empresa se desenvuelve se deben entender los cambios que 

suceden en ella y cómo los factores, que rodean a las empresas y que están dentro del rubro 

de cerveza artesanal, evolucionan y son flexibles ante estas incertidumbres, a su vez, deben 

poder lograr lo mismo para lograr adaptarse a un mercado competitivo e inestable. 

En segundo lugar, luego de la presentación de un análisis del micro entorno, se deberá 

considerar el hecho de creer que un consumidor siempre será fiel a una marca, que un 

proveedor mantendrá una relación sólida con los fabricantes o que nunca se suplantará la 

cerveza, permitir y aceptar estos supuestos podría estancar a los productores, lo que puede 

hacer peligrar un negocio, fabrica o Pyme. 

Haciendo caso al análisis interno, también se deberá abordar como frente a un 

mercado tan competitivo, donde “el consumidor de cerveza artesanal es más exigente, ya que 

busca las bondades, estilos, creatividad e innovación del producto.” (Agro Productividad, 

2018) las industrias se deben plantear cómo satisfacer esas necesidades, proponiendo un 

producto que se desarrolle en el tiempo, y que este, a su vez, mantenga la esencia, para poder 

alcanzar el éxito. 

 A su vez, en el análisis del entorno se puede observar cómo claramente la fábrica de 

cerveza artesanal Checa se encuentra bien posicionada frente a una industria tan competitiva, 

en la que encontraron la innovación como principal eje para el crecimiento. 

 En el presente reporte de caso, se trabajará con el incremento en las ventas de Checa 

a causa del gran consumo de cerveza que hay en Argentina, este se calcula de 41 litros per 

cápita, los que indican un consumo anual de 1.804.000.000 litros totales (considerando el 

último censo realizado en 2010 con una población total de 44.000.000)   

También, es importante mencionar la estrategia en la que Sauco S.A deberá hacer 

foco, en este caso, se planteará una penetración de mercado de Checa, hacia San Carlos de 

Bariloche, Río Negro, lugar donde se encuentra La Jirafa, la cual actualmente se encuentra 

comercializando cerveza artesanal de Checa. 
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Logrando de esta forma, con lo autores previamente mencionados, que con el 

producto que ya fabrica Checa, se incrementara la participación en el mercado en el que 

actualmente se opera.  

Aplicando penetración de mercado, se analizará, puntualmente, la definición de dicha 

estrategia, presentada en el libro Fundamentos del Marketing, escrito por los autores Kotler, 

Philip y Amstrong, Gary y las razones expuestas en el libro Fundamentos de Mercadotecnia, 

escrito por Santesmases Mestre, Miguel; Valderrey Villar, Francisco Javier y Sanchez 

Guzman, Adriana del Carmen, en el que se expone a la penetración de mercado como una 

estrategia en la cual el producto no es una innovación, de fácil adopción y en donde se 

recupera rápidamente la inversión. 

De este modo, la unidad de negocios Sauco S.A se beneficiará de los clientes que ya 

consumen el producto de la marca Checa en otra región del país, logrando llegar a más 

personas y demostrando sus sabores y el arte implementado en latas de cerveza artesanal.  
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Propuesta 

Plan de implementación: 

En la actualidad, la unidad de negocio Sauco S.A, conformada por la fábrica de 

cerveza artesanal Checa y el restaurante La Jirafa, se encuentra en un periodo donde los 

negocios gastronómicos y cerveceros están volviendo a la “normalidad”, debido a la 

pandemia a causa del COVID-19, este sector fue uno de los principales golpeados a nivel 

económico, ya que debieron cerrar o cambiar las formas de comercializar. A fines del año 

2020 y a comienzos del corriente año, pudieron reabrir sus puertas. 

Actualmente cabe destacar que, los restaurantes, aumentaron durante el 2021 las 

visitas de los usuarios en un 22% y el gasto de los consumidores trepo un 33%, respecto al 

año 2020. 

A sí mismo, se encuentran en un momento de recuperación los negocios y empresas 

pertenecientes a la industria cervecera. Esto quiere decir que, después de dos años de declive, 

las marcas de cerveza clasificadas en la categoría de artesanales aumentaron en valor un 8%, 

comparado con el año 2020. 

Con un consumo promedio de 41 litros anuales de cerveza por persona, Argentina es 

uno de los principales a nivel regional, es por esta razón que el plan a implementar en este 

reporte de caso se basa en el aumento de las ventas en Checa. 

También, es importante mencionar que en el sur de Argentina, más precisamente, El 

Bolsón y Bariloche, no solo son productores, sino que también son grandes promotores del 

turismo cervecero, incluso las primeras cervecerías artesanales surgieron en el año 1984 en 

esta región del país, por lo tanto, la cultura de la cerveza artesanal tiene una cultura y un 

desarrollo de más de 30 años, como lo mencionan en el periódico digital El Cronista (De 

Sousa Quintas, 2019). 

De este modo, aumentando la distribución en San Carlos de Bariloche, Río Negro, 

ciudad donde se encuentra ubicado el restaurante La Jirafa, negocio que pertenece a la unidad 

de negocio Sauco S.A. A sí mismo, este lugar ya comercializa latas de cerveza Checa, pero 



 

 

23 

 

 

para lograr alcanzar una mayor cantidad ventas se deberá incrementar la producción y los 

canales de distribución para lograr alcanzar el objetivo que se planteara 

Por otro lado, la unidad de negocio perteneciente al Grupo Meta tiene bien en claro 

su identidad corporativa (misión, visión y valores): 

Misión:  

“Ser una empresa de máximo crecimiento que genere bienestar en la familia y la 

comunidad”. 

Visión: 

 “Crear y gestionar de manera profesional inversiones del grupo sobre la base de 

equipos de trabajo positivos, que permitan un crecimiento diversificado y sustentable a largo 

plazo”. 

Valores: 

• Positivismo 

• Respeto 

• Confianza 

• Compromiso 

Haciendo hincapié, en la misión y visión del grupo, se realizará esta planificación 

estratégica, generando y permitiendo crecimiento para la unida estratégica de negocio, 

permitiéndole una inversión a largo plazo. 

Alcance: 

La realización de este reporte de caso tiene como eje principal a la fábrica de cerveza 

artesanal Checa, con la implementación de otro centro operativo en la ciudad de San Carlos 

de Bariloche, provincia de Río Negro, donde se pueda cubrir por completo la penetración de 

mercado, inicialmente, en la mencionada ciudad. Creando la oportunidad, a futuro, de 

expandir el crecimiento a toda la provincia. Para ello, el Plan de Implementación comenzaría 
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a desarrollarse en el mes de enero (1) del año 2022 a extenderse hasta el mes de diciembre 

(12) del año 2024, esto quiere decir que tiene un plazo de 36 meses. 

Objetivo general: 

Incrementar las ventas en un 15% para fines de 2023, comenzado en enero de 2022 

con un plazo de 24 meses, mediante la aplicación de una estrategia de penetración de 

mercado, expandiendo los canales de distribución en San Carlos de Bariloche, Rio Negro. 

Justificación: 

Se planteará un plazo de dos años, debido a las actividades involucradas dentro de la 

propuesta realizada, ya que será necesaria una inversión en insumos, maquinaria y mano de 

obra en el proceso de fabricación de cerveza artesanal. A su vez, se tomarán en cuenta los 

Estados de Resultados del 2019, ya que el año 2020 fue un año totalmente atípico por la 

pandemia a causa del COVID-19, por esta razón no se usarán como parámetro para comparar 

resultados económicos. 

Seguidamente, se deberá pensar en los gastos que surjan de los objetivos específicos, 

dentro de ellos podremos mencionar la inversión para el aumento de producción, los gastos 

logísticos, en estos se encontraran los necesarios para transportar el producto ya terminado 

desde las instalaciones ubicadas en Sacanta, Cordoba hacia San Carlos de Bariloche, Río 

Negro, el almacenamiento del mismo, y la implementación del e-commerse.  

Se proyectará un 10% de incremento en las ventas que se realizará de forma habitual 

en locales físicos, y un 5% se intentará alcanzar mediante la implementación de un plan de 

marketing digital, esto quiere decir con la creación de una página web que permita 

comercializar desde internet. dentro del plazo estipulado de 24 meses.  

A sí mismo, la proyección realizada de las ventas en locales físicos será de un 5% 

anual, lo que alcanzaría el 10% de la Planificación Estratégica.  
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Objetivo específico 1: 

• Aumentar la producción en un 10% para diciembre del 2023, esto se logrará 

a través de la inversión en maquinaria e insumos necesarios, también se 

contratará personal para alcanzar el objetivo. 

Justificación: 

 Para cumplir con este objetivo específico será necesario invertir en una mayor 

cantidad de insumos requeridos para poder producir la cantidad que se precisa, de igual modo 

sucede con la maquinaria, ya que aumentando en estos dos aspectos lograremos cumplir con 

la anteriormente planeado. 

 Además, se deberá contratar personal, para que logre cumplir las expectativas de 

producción, este personal puede ser cualquier persona mayor de 18 años con o sin 

experiencia, la cual Checa se va a encargar de capacitar, entrenar y que pueda aprender de 

las instalaciones y del proceso productivo, de este modo el personal contratado tardara en 

aprender, pero luego, se tendrá trabajadores dentro de la fábrica altamente capacitados para 

lograr el desempeño requerido para el cual se lo contrato. 

 Se calcula, además, un aumento de un 10%, es importante mencionar que Checa 

actualmente produce 360.000 litros anuales, con este objetivo se desea alcanzar 396.000 litros 

para finales de 2022.  

 Este objetivo específico, entonces, requerirá la inversión tanto en maquinaria, 

insumos y mano de obra, a su vez, la mano de obra conllevará un gasto extra en 

capacitaciones. 

Objetivo específico 2: 

• Ampliar los canales de distribución en un 20% dentro de la ciudad de San 

Carlos de Bariloche, Río Negro, transportando el producto final realizado en 

Sacanta, Córdoba. 
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Justificación: 

Para conseguir el aumento de ventas especificado en el objetivo general, debemos 

expandir la llegada de la cerveza artesanal Checa hacia otros lugares, en este caso se insertara 

el producto en San Carlos de Bariloche, Río Negro, debido a que el restaurante que termina 

de conformar la unidad estratégica de negocio Sauco S.A “La Jirafa”, se encuentra en la 

ciudad anteriormente mencionada, y además, esta cerveza ya se comercializa en dicho 

restaurante, por lo que no será necesario estudiar el mercado, sólo se contemplara que para 

lograr dicha penetración de mercado se deberá lograr un aumento en los canales de 

distribución.  

Posteriormente, se pensará en el cómo aumentar dicha distribución, para ello será 

necesario la inversión en gastos de transporte, el cual se optará por la tercerización del 

servicio.   

Para conseguir la distribución necesaria, se contratará un asesor comercial radicado 

en la ciudad de San Carlos de Bariloche, el cual se encargará de conseguir los clientes que 

tendrán en su bar, almacén o supermercado la cerveza Checa para que el consumidor final la 

adquiera. Para la formalización de estos contratos se trabajará con una escribanía que se 

encuentre en la misma localidad. 

Además, se incurrirá en gastos de almacenamiento, donde se alquilará un pequeño 

deposito el cual pueda almacenar y mantener un stock permanente de cerveza Checa, el cual 

deberá contar con un sistema de alarma para mantener la seguridad del lugar y los productos, 

monitoreado las 24 horas.  

Objetivo específico 3: 

• Alcanzar un 5% de las ventas con la implementación de un plan de marketing 

digital, en un plazo de 18 meses, aumentando la actividad en redes sociales, 

publicidad y concentrándose en la creación de una página web de e-commerse 

donde se pueda brindar servicio de envió del producto. 
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Justificación: 

Para lograr un aumento en las redes sociales, se implementará la tercerización en 

publicidad de los principales canales de búsqueda, como Google y de las redes sociales más 

utilizadas actualmente, por ejemplo, Instagram.  

Este aumento se verá reflejado en las ventas que pretende incrementar Checa, con la 

creación de una página web para comercializar cerveza artesanal, se deseará alcanzar un 5% 

del total de ventas estipuladas en el plazo de 18 meses. 

A su vez, esta forma de publicidad, llegara a nuevos potenciales clientes que puedan 

consumir el producto que se presenta. De este modo, se necesitará el acompañamiento en la 

creación de una página de e-commerse. Este servicio que se les brindara lograra un 

acercamiento de los clientes hacía la marca y el producto, se llevará a cabo con la 

tercerización de un asesor de marketing digital, el cual se encargara del manejo completo de 

estos canales on-line. 

 Este objetivo específico se medirá dentro del 15% de incremento en ventas que desea 

alcanzar Checa para diciembre de 2023.  



Objetivo específico Nº1 

Descripción 
Tiempo Recursos humanos Recursos 

físicos 
Tercerización 

Recursos 

económicos 
Observaciones 

Inicio Fin Responsable Área 

Búsqueda y 
selección de 
proveedor 

3/1/2022 17/1/2022 
Encargado de 

producción 
Producción y 

administración 

Computadora, 
red wi-fi, 
teléfono 

- - - 

Compra de 
insumos 

18/1/2022 22/1/2022 
Encargado 
comercial 

Comercial Almacenamiento - 

$4999 x50lts 

Ver anexo 1 $9599 x100lts 

$4999 x50lts 

Búsqueda de 
personal 

3/01/2022 14/3/2022 - - 
Computadora, 

red wifi. 
Bumeran $35571.758 Ver anexo 2 

Contratación 
de personal 

15/3/2022 26/3/2022 
Encargado de 

administración 
Administración 

Instalación 
operaria 

- $226.463,85 Ver anexo 3 

Búsqueda de 
presupuesto 

para 
capacitación 

4/4/2022 14/4/2022 
Encargado de 

producción 
Producción 

Computadora, 
red wi-fi, 
teléfono 

- - - 

Capacitación 18/4/2022 14/5/2022 - - 
Computadora, 

red wifi. 

UTN BA 
modalidad 
distancia 

$34501 Ver anexo 4 

Búsqueda de 
Presupuesto 

de 
maquinarias 
necesarias 

3/1/2022 31/1/2022 

Encargado 
administrativo y 

encargado de 
producción 

Administración 
y producción 

Computadora, 
red wi-fi, 
teléfono 

- - - 

Compra de 
maquinaria 
necesaria 

7/2/2022 14/2/2022 
Encargado de 

administración 
Administración 

Instalación 
operativa Checa 

- $580000 Ver anexo 5 
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Objetivo específico Nº2 

Descripción 
Tiempo Recursos humanos Recursos 

físicos 
Tercerización 

Recursos 

económicos 
Observaciones 

Inicio Fin Responsable Área 

Presupuesto 
de transporte 

7/3/2022 21/3/2022 
Encargado 

administrativo 
Administración 

Computadora, 
red wi-fi, 
teléfono 

- - - 

Contratación 
del servicio de 

transporte 
22/3/2022 23/3/2022 

Encargado 
administrativo 

Administración - 
Koning Hnos 

S.R.L 
- - 

Utilización del 
servicio de 
transporte 

6/6/2022 29/12/2023 - - - 
Koning Hnos 

S.R.L 
$185.000+IVA 

($223.850) 
- 

Presupuesto 
para 

asesoramiento 
comercial 

14/3/2022 28/3/2022 
Encargado 
comercial 

Comercial 

Computadora, 
red wi-fi, 
teléfono 

- - - 

Contratación 
del asesor 
comercial 

4/4/2022 29/12/2023 - - 

Computadora, 
red wi-fi, 
teléfono 

Cordial 
Financiera 

$57062 Ver anexo 6 

Contratación de 
escribano 

11/4/2022 29/12/2023 - - 

Computadora, 
red wi-fi, 
teléfono 

Escribano 
Mechanical & 
Engineering 

$61656 Ver anexo 7 

Presupuesto 
para el 

almacena 
miento 

2/5/2022 16/5/2022 

Coordinador de 
producción y 
encargado de 

administración 

Producción y 
administración 

Computadora, 
red wi-fi, 
teléfono 

- - -  

Alquiler de 
almacena 

miento 
18/5/2022 29/12/2023 - - - Mantis Groups $10.500 Ver anexo 8 

 

 

Objetivo específico Nº3 

Descripción 
Tiempo Recursos humanos Recursos 

físicos 
Tercerización 

Recursos 

económicos 
Observaciones 

Inicio Fin Responsable Área 

Contratación 
de asesor de 

marketing 

1/2/2022 29/12/2023 - - - Boring Bros $73590 Ver anexo 9 

Publicidad de 
Google 

7/3/2022 29/12/2023 - - - Adgourmet $12000 Ver anexo 10 

Publicidad de 
Instagram 

3/3/2022 29/12/2023 - - - Hootsuite USD99 Ver anexo 11 

E-commerse 28/7/2022 29/12/2023 -- - - Mi Tienda Nube $2599 Ver anexo 12 
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 Para poder visualizar el tiempo estipulado de las acciones, ordenadas por cada 

objetivo específico y de forma cronológica, se expondrá un Diagrama de Gantt. 

 

Evaluación del impacto de la inversión 

Presupuestos: En los Anexos son desglosados cada uno de los importes expuestos a 

continuación. 

TOTAL INVERTIDO: $16.483.110 
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Conclusiones y recomendaciones 

 La unidad de negocio Sauco S.A siendo analizada en este reporte de caso, compuesta 

por La Jirafa, un bodegón familiar y Checa, fábrica de cerveza artesanal, se ha mencionado 

con anterioridad, que se encuentra frente a un escenario positivo, debido al alto consumo de 

cerveza artesanal que hay en Argentina, siendo esta una gran oportunidad para incrementar 

las ventas. A su vez, a causa de la pandemia producida por el COVID-19 esta unidad de 

negocio perteneciente al rubro gastronómico fue altamente golpeada durante el 2020, por el 

gran cierre de comercios de esta categoría, no obstante, durante el corriente año obtuvieron 

una gran posibilidad de recupero a razón de la apertura de bares, restaurantes y demás 

comercios del rubro. 

 La propuesta que se desarrolló luego de realizar un análisis de entorno a nivel interno 

y externo, tiene como objetivo el aumento en las ventas, a través de la penetración de mercado 

en la ciudad de San Carlos de Bariloche, lugar donde se encuentra La Jirafa, con un plazo de 

dos años, con el cumplimiento de tres objetivos específicos.  

 El primero de ellos propone incrementar la producción en un 10% para diciembre de 

2023, comenzando en enero de 2022, para ello se requerirá aumentar la cantidad de insumos 

y maquinaria necesarios para lograr el aumento que se desea, contratar nuevo personal. 

Además, el personal requerirá de capacitación que la empresa pagará para lograr cumplir las 

tareas necesarias dentro de la producción de cerveza artesanal. 

 El segundo objetivo específico plantea aumentar los canales de distribución para 

poder llevar lo producido en Sacanta, Córdoba, hacia San Carlos de Bariloche, Río Negro, 

por esta razón será imprescindible tercerizar el servicio de trasporte, el cual realizará viajes 

cada cuatro meses debido a su costo, a su vez, será necesario contar con un depósito de 

almacenamiento donde se puedan conservar las latas de cerveza y se encuentre en stock para 

poder proveer a los negocios locales. Para lograr comercializar los productos en el sur del 

país será necesario invertir en un asesor comercial, el cual consiga los comercios que venderá 

la cerveza artesanal producida por Checa, por ello se requerirá la contratación de un 

escribano, el cual realice los contratos con los comercios que venderán la cerveza artesanal 

y Sauco S.A. 
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 El tercer objetivo específico acompañará el objetivo general del incremento de ventas, 

pero este será a través de canales digitales, el cual desea alcanzar un 2,5% anual desde el 

inicio del plan estratégico, requerirá la implementación de un plan de marketing digital, 

llevado adelante por un asesor de marketing el cual la empresa deberá contratar, y este, a su 

vez, comenzará campañas publicitarias en el principal buscador Google, y en la red social 

Instagram, esta publicidad vendrá acompañada con la creación de una página web de e-

commerse la cual permitirá a usuarios de diferentes puntos del país conocer la marca y poder 

adquirir los productos de Checa contando con un servicio de envió del producto. 

 La implementación de este plan estratégico da como resultado que en ciertos puntos 

el proyecto no es rentable, debido a que la Tasa Interna de Retornos (TIR) arroja un 4% de 

rentabilidad. 

 En este caso se recomendará reducir ciertos gastos de la planificación, como, por 

ejemplo, la contratación de un empleado, lo que traerá consigo el pago de una única persona 

a capacitar, y minimiza el gasto de pago de sueldos, ajustando de esta forma la capacidad 

operativa, sin perder de vista el incremento de la producción. 

 A su vez, el tercer objetivo específico quedaría completo, ya que la posibilidad de 

explotar los recursos que brinda internet serian una gran oportunidad para alcanzar nuevos 

clientes, sin la necesidad de tener un local físico.  No sucede lo mismo con el segundo 

objetivo específico, ya que este tiene altos costos para distribuir, se podrá conservar el 

traslado de latas de cerveza artesanal hacia San Carlos de Bariloche, pero sin la necesidad de 

utilizar otros puntos de venta, ni lugar donde almacenar el producto antes mencionado,  que 

se utilice a la Jirafa como principal y único punto de venta, lo cual la única forma de penetrar 

el mercado que podría arrojar un resultado rentable podría ser la que explica el tercer objetivo 

específico. 

 Actualmente, este tipo de negocios se encuentran en una fase de recupero debido a la 

pandemia causada por el COVID-19, por eso la utilización de publicidad y el acercamiento 

con los clientes y futuros clientes pueden ser una gran oportunidad para comercializar.  
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 Para poder visualizar de mejor forma se presentará un resumen de los resultados 

financieros luego de realizar Flujo de Caja, a partir de los Estados Contables brindados por 

Sauco S.A, a su vez, es importante mencionar que se utilizó el Estado de Resultados del 2019 

(expuestos en el anexo 13), debido a que el año 2020 fue un año totalmente atípico a causa 

de la pandemia. 
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Anexos 

Anexo 1: 

 

Se recomienda la compra para fabricar 300 lts de cada uno, es decir 900 lts iniciales, 

de los sabores seleccionados, esto quiere decir que se requerirá una inversión inicial de: 

Porter: 

4.999 x 6: 29.994 

Scotish: 

4.999 x 6: 29.994 

Ipa: 

9599 x 3: 28.797 

 A su vez, la inversión necesaria para aumentar en un 10% la producción será de 

$1.775.700 al año.  
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Anexo 2:  

 

Se realizará el pago al servicio a la empresa Bumeran, la cual publicará la oferta de 

empleo ofrecida por Checa, esta se realizará por dos meses, por eso se calcula el precio final 

a pagar duplicado. 

17.785 x 2= 35.551,58 

Anexo 3:  

Se contratará a 3 personas, con un sueldo estimado según la Federación Argentina 

de Empleados de Comercio y Servicios (FAECYS) en $75487,95 por mes, empleados que 

quedaran para la producción una vez cumplido el plan estratégico. 
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Anexo 4: 

 Considerando la contratación de personal poco capacitado, Checa invertirá en la 

capacitación de los mismos, con el fin de que puedan fabricar un producto de alta calidad. 

 Se calcula el costo de dicho curso por el total de los empleados a capacitarse. 

 

  3 x 11.167 = 35.501 
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Anexo 5: 

 La inversión en maquinaria con esta capacidad se considera a partir de la planificación 

planteada inicialmente, para poder cumplir la producción de 36.000 lts más anuales. 
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Anexo 6: 

Se considera el gasto del asesor comercial, quien buscará y atraerá a los negocios a 

los que Checa proveerá de cerveza artesanal, de este modo se logrará dicha penetración de 

mercado.  

 

Anexo 7:  

La contratación del servicio de escribanía, asegurará a Checa por medio de un 

contrato entre quienes acepten vender el producto y la empresa. 
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 Anexo 8: 

 Alquiler de contenedor $10.500 

  

 Anexo 9: 

 La contratación de un asesor de marketing únicamente para Checa será útil para que 

el manejo de redes y el e-commcerse.  

 Se considera el sueldo de $73590 por mes, hasta el año 2023, fecha donde finaliza el 

plan estratégico, esto quiere decir una inversión por 23 meses, la cual significara una 

inversión final de $1692570 como monto total. 

 



 

 

44 

 

 

 Anexo 10: 

La publicidad se aplicará en Google durante 22 meses, la cual requerirá una inversión 

total de $264000. 
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Anexo 11: 

La publicidad en Instagram se aplicará durante 22 meses, comenzando en enero de 

2023 y finalizando la misma en diciembre de 2023, con una inversión total de USD2376, 

equivalentes a USD99 por mes. 
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 Anexo 12: 

 Se utilizará el servicio brindado por Mi Tienda Nube para la comercialización de la 

cerveza producida por Checa. La inversión total será de $54579, con un costo mensual de 

$2599, el cual comenzará en julio de 2022 y finalizará en el plazo que estipula dicho plan 

estratégico, diciembre de 2023. 

 

 

Anexo 13: 
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